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MOTTO  
 
Bacalah dengan (menyebut) nama Tuhanmu yang menciptakan. 
(QS. Al-Alaq : 1) 
 
 
Yakinlah rezeki itu jaminan Allah. 
“Barang siapa yang bertakwa kepada Allah, maka Allah akan menunjukkan 
kepadanya jalan keluar dari kesusahan. Dan berikanNya rezeki dari jalan yang 
tidak disangka-sangka, dan barang siapa yang bertawakal kepada Allah, niscaya 
Allah mencukupkan keperluannya” 
(QS. At-Talaq : 2-3) 
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ABSTRAK 
 
Tujuan dari penelitian ini untuk memahami pengaruh kewajaran harga 
dan kepercayaan terhadap niat beli produk jamu herbal tolak angin di kota 
Purwodadi. Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat kota Purwodadi. 
 
Data dikumpulkan dari 100 responden yaitu konsumen jamu herbal 
tolak angin. Teknik  pengambilan sampel menggunakan Non Probability 
Sampling, dengan teknik Purposive Sampling. Teknik analisis data dalam 
penelitian ini menggunakan regresi linier berganda. Analisis ini digunakan untuk 
menguji hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen. 
 
Hasil penelitian menunjukkan kewajaran harga dan kepercayan 
berpengaruh signifikan terhadap niat beli produk jamu herbal. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa nilai koefisien determinasi (R
2
) sebesar 0,180 artinya 18%. 
Sedangkan sisanya 0,72 artinya 72% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 
 
Hasil penelitian dari analisis uji t untuk variabel kewajaran harga 
diperoleh nilai 4,552 dengan probabilitas sebesar 0,000 berarti lebih kecil dari 
0,05 maka H1 diterima, yang artinya Kewajaran Harga berpengaruh signifikan 
positif terhadap Niat Beli. Hasil analisis uji t untuk variabel Kepercayaan 
diperoleh nilai sebesar 1,971 dengan nilai probabilitas 0,002 berarti lebih kecil 
dari 0,05 maka H2 diterima, yang artinya Kepercayaan berpengaruh signifikan 
positif terhadap Niat Beli pada Konsumen Jamu Herbal tolak Angin di Kota 
Purwodadi. 
 
Kata Kunci : Niat beli, kewajaraan harga dan kepercayaan 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this  study is to understand the influence of price and 
price fairness beliefs on the intention to buy herbal medicine products tolak angin 
in the town of Purwodadi. Population in this research is Purwodadi town society. 
 
Data collected from 100 respondents that consumers herbal tolak 
angin. Sampling techniques using non probability sampling, withpurposive 
sampling technique. The technique of data analysis in this study using multiple 
linear regression analysis is used to test the relationship between independent 
variables with dependent variable. 
 
The result showed the price and reliability of the fairness of significant 
effect on the intention to buy herbal medicine product. The results of this study 
indicate that the value of determination coeficient R
2
 of 0,180 means 18%. While 
the remaining 0,720 means 72% influenced by other variables not examined in 
this study. 
 
The resulth of research from t test analysis for price reasonablrness 
variables obtained value of 4.552 with a probability 0.05 then H1 accepted, which 
means fairness of prices have a significant positive effect on buying intentions. 
The result of t test analysis for confidence variable obtained value equal to 1,971 
with probability value 0,002 mean less than 0,05 then H2 accepted, which means 
trust have positive significant effect to buying intention to consumer of herbal 
medicine tolak angin in purwodadi town. 
 
Key Words: Purchase Intention, Price Fairness, Trust 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan akan kebutuhan dan kemajuan teknologi atas produk 
jamu herbal sekarang ini mempunyai pasar bagi produksi-produksi perusahaan 
jamu . Produk jamu herbal kini menjadi kebutuhan bagi masyarakat terlebihnya 
bagi kesehatan (Dwipayani dan Rahyuda, 2016). Jamu telah menjadi bagian 
budaya dan kekayaan alam Indonesia dan hasil Riset Kesehatan Dasar Tahun 
2010 menunjukkan bahwa penggunaan jamu oleh masyarakat Indonesia lebih dari 
50% (Purwaningsih, 2013). 
Saat ini persaingan didunia bisnis semakin ketat, perusahaan-
perusahaan yang tidak mampu mengantisipasi persaingan ini akan tergilas dan 
pada akhirnya akan runtuh dikalahkan oleh para pesaingnya. Seiring dengan 
makin meningkatnya kesadaran masyarakat akan pentingnya hidup sehat, tuntutan 
konsumen terhadap bahan pangan juga bergeser. Dengan demikian setiap 
perusahaan harus memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya karena 
keberlangsungan hidup perusahaan tersebut (Tjiptono, 2001). 
Dari sekian banyak industri yang berkembang di Indonesia, industri 
jamu herbal adalah salah satu industri yang perkembangan dan paling banyak 
peminatnya. Hal ini disebabkan karena tingginya minat masyarakatakan jamu 
herbal seperti tolak angin. Pengobatan tradisional merupakan suatu upaya 
menjaga kesehatan dengan cara lain dari ilmu kedokteran dan berdasarkan 
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pengetahuan yang diturunkan baik secara lisan maupun tulisan yang berasal dari 
indonesia(Adji dan Semuel, 2014). 
World Health Organization menyatakan bahwa pengobatan tradisional 
adalah ilmu dan seni pengobatan himpunan dari pengetahuan dan pengalaman 
praktik baik diterapkan secara ilmiah, praktik dan dalam melakukan diagnosis, 
mental dan sosial. Tolak angin termasuk dalam kategori jamu bungkus berbentuk 
cair (Aditama, 2014). 
Niat beli terhadap produk atau jasa merupakan sesuatu yang 
berhubungan dengan rencana pembelian konsumen produk jamu herbal tolak 
angin di Kota Purwodadi. Dapat dikatakan bahwa niat beli merupakan pernyataan 
mental konsumen terhadap suatu rencana untuk merefleksikan rencana pembelian 
sejumlah produk merek tertentu seperti tolak angin (Semuel dan Wijaya, 2014). 
Minat beli merupakan dorongan dalam diri seseorang untuk membeli suatu 
produk atau merek sesuai yang diinginkan (Sutawa, K, dan Purwito, 2015). 
Pembentukan niat dipicu oleh berbagai hal misalnya dalam diri 
konsumen, lingkungan, maupun stimulus pemasaran yang dirancang oleh 
konsumen (Kusuma dan Untarini, 2014).  Pelanggan merupakan pihak luar yang 
mempuyaihubungan dengan perusahaan. Hubungan tersebut berkaitan dengan 
produk atau jasa yang dihasilkanperusahaan (Semuel dan Wijaya, 2008).  
Niat beli adalah suatu keinginan konsumen untuk suatu barang atau 
merek tertentu. Niat beli dapat diukur untuk menanyakan tentang kemungkinan 
membeli produk yang diiklankan di media sosial (Dwipayani dan Rahyuda, 2016).  
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Tabel 1.1 
Top Brand Index di Indonesia Kategori Obat Masuk Angin Tolak Angin Sido 
Muncul 2015-2017 (Dalam Persen) 
 
No ObatMasukAngin PenjualanTahun (%) 
  2015 2016 2017 
1 Antimo 75,5 - - 
2 TolakAngin 15,3 60 58,9 
3 Antangin 8,7 37,4 37,6 
4 BintangToejo - - 1,9 
Sumber : Top Brand Award, 2015-2017 
Pada tahun 2015 Top Brand Index sebesar 15,3%, sedangkan pada 
tahun 2016 sebesar 60% dan pada tahun 2017 menjadi 58,9%. Hal ini menunjukan 
bahwa Top Brand Index Tolak Angin dari tahun 2015-2017 mengalami perubahan 
yang stagnan. Selama kurang lebih tiga tahun terakhir, dari tahun 2015-2017 
Tolak Angin telah mendapat kepercayaan dari konsumen. Hal ini dapat dilihat 
dari penjualan Tolak Angin yang terus meningkat tiap tahunnya.  
Tabel 1.2 
Penjualan pasar ekspor obat herbal tahun 2009-2013 
 
No. Tahun Penjualan US$ (Ribu) 
1 2009 1.009 US$ 
2 2010 2.394 US$ 
3 2011 17.948 US$ 
4 2012 18.465 US$ 
5 2013 7.268 US$ 
Sumber: Kemendag(2014) 
 
Harga merupakan satu-satunya elemen yang paling menentukan bagi 
perusahaan untuk mendapatkan pendapatan. Selain itu harga merupakan elemen 
yang paling fleksibel dalam elemen bauran pemasaran (Budianto, 
2015:257).Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
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menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya unsur biaya 
saja. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga mempengaruhi 
tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat dicapai oleh 
perusahaan (Rizky dan Yasin, 2014). 
Penetapan harga biasanya berubah ketika produk melalui siklus 
hidupnya. Tahap pengenalan adalah merupakan tahap yang paling menantang 
untuk melakukan penetapan harga, karena pada masa ini perusahaan menyajikan 
sebuah produk baru yang akan menghadapi tantangan menetapkan harga untuk 
pertama kalinya (Budianto, 2015:267). 
Price Fairness merupakan variabel keputusan lainnya yang 
diperkirakan berpotensi mempengaruhi loyalitas konsumen produk jamu herbal 
Tolak Angin di Kota Purwodadi. Dalam banyak kasus, pada saat ini kepuasan 
pelanggan mengalihkan fokus pada harga pelayanan dan kualitas pelayanan 
(Hasan, 2008).Menurut Kotler dan Keller (2012) dalam Budianto (2015) faktor-
faktor yang mempengaruhi harga sebagai berikut : 
a. Merek yang mempunyai mutu relatif rata-rata 
b. Merek yang mempunyai mutu relatif tinggi dan iklan relatif tinggi 
c. Hubungan positif antara harga yang tinggi dan iklan yang tinggi  
Penetapan harga biasanya berubah ketika produk dalam masa siklus 
hidupnya. Didalam tahap pengenalan penetapan harga perusahaan menyajikan 
sebuah produk baru untuk mengontrol sebuah strategi agar penetapan harga dapat 
menyeimbangkan penetapan harga dengan penetrasi pasar (Budianto, 2015:267). 
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Kepercayaan (trust) adalah kepercayaan pihak tertentu terhadap yang 
lain dalam melakukan transaksi bersarkan suatu keyakinan bahwa orang yang 
dipercayai tersebut memiliki kewajibannya secara baik sesuai yang diharapkan 
(Rafiq, 2008). Kepercayaan konsumen yang semakin besar akan membuat niat 
beli kinsumen tinggi (Indraswari dan Pramudana ,2014).Kepercayaan terhadap 
merek yang dirasakan tersebut akan membuat konsumen produk jamu herbal 
Tolak Angin di Kota Purwodadi merasa memiliki suatu hubungan yang eksklusif 
dan penting dengan merek tertentu.  
Kepercayaan sangat bermanfaat dan penting untuk membangun 
hubungan antara menjadi pihak yang dipercaya tidaklah mudah dan memerlukan 
usaha bersama (Fasochah dan Harnoto, 2013). Kepercayaan merupakan 
komponen fundamental dari strategi pemasaran dalam menciptakan hubungan 
sejati dengan konsumen. Perusahaan yang beroperasi di pasar industri 
membangun hubungan kerjasama dengan pelanggannya sebagai salah satu strategi 
bersaing (Ishak dan Luthfi, 2011). 
Kepercayaan pelanggan terhadap suatu produk atau jasa biasanya 
timbul dikarenakan pelanggan menilai kualitas produk dengan apa yang mereka 
lihat, pahami, atau apa yang mereka rasakan (Darwin dan Kunto, 2014). Lau dan 
Lee (1999) dalam Sandra dan Haryanto (2010) mendefinisikan kepercayaan 
sebagai kesediaan (willingness) seseorang untuk menggantungkan dirinya pada 
pihak lain dengan resiko tertentu. Kepercayaan merek memiliki arti penting bagi 
perusahaan dimana adanya kepercayaan terhadap merek akan menumbuhkan 
kesetiaan untuk mengkonsumsi produk (Septiyana, Hermani dan Nugraha, 2014). 
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Niat beli terhadap produk atau jasa merupakan sesuatu yang 
berhubungandengan rencana pembelian konsumen produk jamu herbal Tolak 
Angin di Kota Purwodadi. Dapat dikatakan bahwa niat beli merupakan pernyataan 
mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk 
dengan merek tertentu (Samuel dan Wijaya, 2014).Niat pembelian merupakan 
suatu situasi seseorang sebelum melakukan suatu tindakan yang dapat dijadikan 
dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan tersebut (Fishbein dan Ajzen, 
1975 dalam Adji dan Semuel, 2014). 
Niat beli adalah keinginan konsumen untuk suatu barangatau merek 
tertentu.Niat beli dapat diukur dengan menanyakan tentangkemungkinan membeli 
produk yang diiklankan (Dwipayani dan Rahyuda, 2016). Minat membeli 
merupakan aktivitas psikis yang timbul karena adanya perasaandan pikiran 
terhadap suatu barang atau jasa yang diinginkan. Minat beli merupakan suatu 
sikap senang seseorang terhadap suatu obyek (Schiffman & Kanuk, 2010 dalam 
Susanto dan Rahmi, 2013).  
 Menurut Sutawa, K dan Purwito (2015) minat beli merupakan 
dorongan dalam diri seseorang untuk membeli suatu produk sesuai 
kebutuhanyang ditawarkan oleh penjual. Adapun faktor-faktor yang 
mempengaruhi minat beli diantaranya menurut teori Kotler (2003) adalah : 
Budaya,Sosial, Pribadi dan  Psikologi.  
Niat membeli dan sikap loyal dari konsumen adalah hal terpenting bagi 
sebuah perusahaan untuk mempertahankan apa yang ada dan agar dapat bertahan 
dalam persaingan dengan menjaga konsumen yang ada dan menarik perhatian 
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konsumen baru (Adjie dan Semuel, 2014). Assael (1998) menyatakan bahwa niat 
beli merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap obyek, yang 
menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian.  
Niat pembelian merupakan salah satu tahap dalam proses pembelian suatu 
produk oleh konsumen. Munculnya niat pembelian ketika terdapat kebutuhan dan 
alternatif pilihan produk sesuai dengan kebutuhan. Tingkat minat pembelian 
konsumen terhadap produk jamu herbal menyebabkan peneliti tertarik untuk 
meneliti pengaruh perilaku konsumen terhadap niat pembelian pada produk jamu 
herbal. Berdasarkan uraian  diatas akan diangkat “Pengaruh Price Fairness, dan 
Trust” studi kasus pada konsumen jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Produk jamu kini sudah mulai berkembang pesat dikarenakan 
banyaknya berbagai produk jamu yang dikeluarkan oleh perusahaan-perusahaan 
besar. Tetapi semakin produk memiliki citra merek atas kesuksesannya 
menjadikan merek tolak angin menjadi merek terpercaya. Di karenakan tolak 
angin dipersepsikan merek jamu kesehatan yang tradisional, kuno dan 
kampungan. Selain karena merek tolak angin yang mampu bersaing sangat ketat 
dengan potensi ekonomi indonesianya.           
Konsumsi memilih mengkonsumsi jamu herbal tolak angin dikarenakan 
tolak angin adalah jamu herbal bagi jesehatan dan penangkal masuk angin, tolak 
angin juga menwarkan harga yang murah bagi konsumen yang setara dengan 
kualitas produknya. Minat sendiri mengacu pada tindakan nyata.                                                                                                   
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Dilatar belakangi fenomena bisnis yang berkembang penjaualan yang 
terjadi kenaikan dan keturunan yang disebabkan oleh faktor cuaca tersebut serta 
keingintahuan untuk melihat pengaruh setiap variable, maka penelitian ini akan 
menganilisis apakah price fairness dan trust berpengaruh terhadap purchase 
intention. Studi kasus pada produk Jamu Herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Agar masalah yang diteliti ini tidak terlalu luas maka penulis 
membatasi ruang lingkup masalahnya sebagai berikut : 
1. Studi kasus menitik beratkan pada kategori produk jamu herbal Tolak Angin 
di Kota Purwodadi; 
2. Cakupan daerah terbatas di wilayah Purwodadi; 
3. Responden yang diteliti adalah konsumen pada produk jamu herbal Tolak 
Angin di Kota Purwodadi; 
4. Variabel dalam penelitian meliputi: 
a. Price Fairness(X1) 
b. Trust(X2) 
c. Purchase Intention  (Y) 
 
1.4  Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah, maka dapat disusun 
rumusan masalah berkaitan dengan judul penelitian sebagai berikut : 
1. Apakah Price Fairness memiliki pengaruh terhadap Purchase Intention jamu 
herbal Tolak Angin Tolak Angin di Kota Purwodadi? 
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2. Apakah Trust memiliki pengaruh terhadap Purchase Intention jamu herbal 
Tolak Angin Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
 
1.5. Tujuan Penelitian 
Dilihat dari rumusan permasalahan, maka yang menjadi tujuan 
penelitian ini sebagai berikut :  
1. Untuk mengetahui apakah price fairness memiliki pengaruh terhadap purchase 
intention produk jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
2. Untuk mengetahui apakah trust memiliki pengaruh terhadap purchase intention 
produk jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini mempunyai manfaat sebagai berikut : 
1. Bagi Akademisi 
Untuk menambah pengetahuan di bidang pemasaran khususnya 
mengenai metode pemasaran baru, pengaruh tanggung jawab sosial perusahaan 
dalam harga kewajaran dan kepercayaan terhadap niat beli khususnya konsumen 
produk jamu herbal Tolak Angin. Selain itu dapat dijadikan bahan informasi 
untuk penelitian-penelitian sejenis. 
2. Bagi Praktisi 
Hasil diharapkan memberikan sumbangan pemikiran yang berguna 
untuk perusahaan Sido Muncul sendiri serta sebagai pertimbangan dalam 
pengambilan keputusan, sehingga ada respon positif dari perusahaan Sido Muncul 
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sendiri terkait masalah penjualan yang mengalami penurunan dan kenaikan yang 
tidak stabil terutama yang berpengaruh langsung terhadap produk Tolak Angin.  
 
1.7. Jadwal Terlampir 
Jadwal penelitian yang meliputi persiapan peneliti, perencanaan, 
pelaksanaan dan pelaporan hasil penelitian skripsi dan penyelesaian skripsi. 
dilaksanakan dalam Maret sampai dengan Agustus 2017 . 
 
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
Guna memperjelas penelitian ini maka dirumuskan sistematika 
penulisan yaang merupakan suatu gambaran umum mengenai pembahasan bab 
dan penelitian secara garis besar. Sistematika pada penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
BAB I PENDAHULUAN  
Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, jadwal penelitian dan sistematika penulisan skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Mencakup kajian teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir, 
dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN  
Bab ini menjelaskan mengenai waktu dan wilayah penelitian, jenis 
penelitian, populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel, data dan 
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sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi 
operasional variabel, dan teknik analisis data. 
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMABAHASAN 
Bab ini menyajikan gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil 
analisis data dan pembahasan hasil analisis  
BAB V PENUTUP 
Merupakan bab penutup yang mencakup kesimpulan, keterbatasan 
penelitian dan saran-saran bagi peneliti-peneliti mendatang. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1.  Kajian Teori 
2.1.1  Purchase Intention (Niat pembelian) 
Niat membeli dapat digunakan untuk memprediksi perilaku yang akan 
datang, artinya bila konsumen menunjukkan niat membeli yang tinggi, dapat 
diduga melakukan pembelian aktual (Suprapti, 2010:148). Panggalih dan 
Baridwan (2013) dalam (Wulandari dan Ekawati, 2015) niat beli merupakan 
keadaan psikologis seseorang dimana dapat menimbulkan perhatian tinggi 
terhadap sesuatu hal sehingga ada yang mendorong untuk melakukan sesuatu 
tersebut.  
Minat beli konsumen akan timbul dengan sendirinya jika konsumen 
sudah merasa tertarik atau memberikan respon yang positif terhadap apa yang 
ditawarkan oleh penjual. Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk 
membeli suatu merek yang berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan 
tingkat kemungkinan konsumen saat melakukan pembelian (Hasan, 2009). 
Niat beli terhadap produk atau jasa merupakan sesuatu yang 
berhubungandengan rencana pembelian konsumen produk jamu herbal Tolak 
Angin di Kota Purwodadi. Dapat dikatakan bahwa niat beli merupakan pernyataan 
mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk 
dengan merek tertentu (Samuel dan Wijaya, 2014). Sebagai seorang konsumen 
niat beli terhadap suatu produk muncul dari sebuah keinginan yang disebabkan 
oleh dampak dari suatu proses pengamatan dan pembelajaran (Sularto, 2004). 
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Niat beli merupakan suatu instruksi yang timbul dari dalam diri seorang 
pembeli untuk melakukan pembelian terhadap suatu merek tertentudari media 
yang digunakan, bisa berupa gambar, kata-kata dan efek-efek khusus sebuah iklan 
(Widi, 2014). Niat beli adalah rencana kognitif atau keinginan konsumen untuk 
suatu barang atau merek tertentu. Niat membeli dapat diukur dengan menanyakan 
tentang kemungkinan membeli produk yang diiklankan (Dwipayani dan Rahyuda, 
2016). 
Niat membeli dan sikap loyal dari konsumen adalah hal terpenting bagi 
sebuah perusahaan untuk mempertahankan apa yang ada dan agar dapat bertahan 
dalam persaingan dengan menjaga konsumen yang ada dan menarik perhatian 
konsumen baru (Adjie dan Semuel, 2014). Pembentukan niat dipicu oleh banyak 
hal, baik dalam diri konsumen, lingkungan, ataupun perubahan lingkungan 
pemasaran yang dirancang oleh konsumen. Proses terbentuknya niat beli sendiri 
berada pada tahap sebuah proses yang mengevaluasi produk atau merek sesuai 
yang diinginkan (Kusuma dan Untarini, 2014).  
Faktor yang mempengaruhi niat beli berhubungan dengan perasaan dan 
emosi seseorang, bila perasaan seseorang merasa senang dan puas dalam membeli 
barang atau jasa maka hal itu akan memperkuat niat membeli dan ketidakpuasan 
yang biasanya menghilangkan niat (Swastha dan Irawan, 2008:78). 
TRA menyatakan bahwa perilaku didahului oleh niat dan niat 
ditentukan oleh sikap keperilakuan serta norma subyektif secara individual. The 
Theory Reasoned Action (TRA) yang dikemukakan oleh Fishbein dan Ajzen 
(1975) dalam Vijayan (2005) didasarkan pada asumsi bahwa manusia adlah 
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rasional dan membuat penggunaan informasi yang tersedia menjadi sistematis. 
Berdasarkan teori ini niat beli seseorang ditentukan oleh dua faktor yaitu sikap 
berperilaku secara individu dan norma subyektif.  
 
2.1.2  Price Fairness ( Kewajaran Harga) 
Kewajaran harga merupakan suatu penilaian untuk suatu hasil dan 
proses yang dapat diterima oleh konsumen. Kewajaran harga kemungkinan besar 
didasarkan pada perbandingan transaksi yang melibatkan berbagai pihak ketika 
terjadi perbedaan harga, maka tingkat kesamaan antara transaksi merupakan unsur 
penting dari penilaian kewajaran harga (Curatman dan Hermansyah, 2015). 
Menurut Herman, et. al. (2007) dalam persepsinya menunjukkan bahwa 
persepsi harga secara langsung mempengaruhi penilaian kepuasan serta persepsi 
yang tidak langsung melalui kewajaran harga. Seorang konsumen akan 
menampilkan perilaku pembelian berulang ketika mereka merasakan bahwa harga 
layanan dan produk yang ditawarkan masuk akal. Jika konsumen tidak merasa 
pengorbanan mereka berharga kemungkinan mereka tidak melakukan pembelian 
bahkan ketika mereka merasa tidak puas dengan suatu produk maupun jasa (Bei 
dan Chiao, 2001). 
Menurut Ailawadi, Luan, Neslin dan Taylor (2011) persepsi price 
fairness adalah penilaian subyektif konsumen mengenai harga yang ditawarkan 
wajar, mempunyai alasan yang jelas, atau dapat diterima. Price Fairness adalah 
persepsi konsumen dimana perbedaan antara harga yang layak dapat diterima dan 
dapat dibandingkan dengan yang lain. Harga yang dirasakan oleh konsumen 
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merupakan faktor penting yang digunakan konsumen dalam menilai kualitas 
(Hermann et al, 2007). 
Price Fairness merupakan variabel keputusan yang berpotensi dapat 
mempengaruhi loyalitas konsumen. Dalam banyak kasus, pada saat ini kepuasan 
pelanggan mengalihkan fokus pada harga pelayanan dan kualitas pelayanan 
(Hasan, 2009). Harga merupakan satu-satunya elemen yang paling menentukan 
bagi perusahaan untuk mendapatkan pendapatan (Budianto, 2015). 
Harga merupakan salah satu dari bauran pemasaran yang menghasilkan 
pendapatan. Elemen lain yaitu menghasilkan biaya. Kewajaran (fairness) 
didefinisikan sebagai suatu penilaian untuk suatu hasil dan proses agar mencapai 
hasil yang masuk akal dan dapat diterima. Aspek kognitif menunjukkan bahwa 
penelitian kewajaran harga melibatkan perbandingan prosedur harga yang terkait 
dengan standar dan norma (Consuegra, et. al., 2007). 
Dalam penelitian Ahmat, et al. (2011:22) bahwa harga mampu 
mempengaruhi respon konsumen terhadap sebuah produk. Ketika harga 
dinyatakan reasonable atau harga dinyatakan menaik maka respon pada produk 
juga mningkat dan respon tersebut menggambarkan intensi membeli. Hasil 
penelitian ini juga mendukung penelitian dari Yang (2005) dalam Ahmat, et al. 
(2011:26) juga menyatakan bahwa persepsi harga yang fair akan mampu 
mempengaruhi emosi dan emosi menentukan intensi membeli. 
Menurut Consuegra, et. al. (2007) mendefinisikan bahwa kewajaran 
sebagai suatu penilaian untuk suatu hasil dan proses agar mencapai hasil yang 
masuk akal dan dapat diterima. Aspek kognitif yang menunjukkan bahwa 
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kewajaran harga melibatkan perbandingan prosedur harga yang terkait dengan 
standar, referensi atau norma. 
Kewajaran harga dapat diukur dengan beberapa atribut sebagai berikut: 
1. Referensi tingkat harga yang dimana konsumen merasa wajar jika suatu 
produk atau jasa yang sama jenisnya dari perusahaan yang berbeda tetapi 
dengan harga yang berbeda 
2. Kebijakan harga yang ditentukan oleh perusahaan adalah harga wajar dan 
dapat diterima oleh pelanggan 
3. Harga yang ditetapkan merupakan sebuah etika, yang artinya dimana 
kondumen selalu diberitahu mengenai perubahan harga yang dilakukan oleh 
perusahaan. 
Penelitian Kim, et al. (2009:44) menjelaskan bahwa konsumen 
memiliki reaksi yang berbeda terhadap strategi harga dan tidak hanya semata-
mata disebabkan karena perbedaan tinggi rendahnya harga tetapi juga ditentukan 
oleh aspek perilaku seperti persepsi dan preferensi. 
 
2.1.3 Trust (Kepercayaan) 
Kepercayaan menurut Mowen (2002) adalah semua pengetahuan yang 
dimiliki oleh konsumen dan semua kesimpulan yang dibuat konsumen tentang 
objek, atribut, dan manfaatnya. Rofiq (2007) mendefinisikan kepercayaan (trust) 
adalah kepercayaan pihak tertentu terhadap yang lain dalam melakukan hubungan 
transaksi berdasarkan suatu keyakinan bahwa orang yang dipercayainya tersebut 
memiliki segala kewajibannya secara baik dan sesuai yang diharapkan. 
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Kepercayaan (trust) adalah kepercayaan pihak tertentu terhadap yang 
lain dalam melakukan transaksi bersarkan suatu keyakinan bahwa orang yang 
dipercayai tersebut memiliki kewajibannya secara baik sesuai yang diharapkan. 
Kepercayaan terhadap merek yang dirasakan tersebut akan membuat konsumen 
produk merasa memiliki suatu hubungan yang eksklusif dan penting dengan 
merek tertentu. Kepercayaan (trust) adalah kepercayaan pihak tertentu terhadap 
yang lain dalam melakukan transaksi bersarkan suatu keyakinan bahwa orang 
yang dipercayai tersebut memiliki kewajibannya secara baik sesuai yang 
diharapkan (Rofiq, 2007:32).  
Kepercayaan pelanggan terus dibangun oleh perusahaan karena faktor 
yang berdampak pada loyalitas pelanggan. Kesetiaan pelanggan merupakan suatu 
kondisi dimana pelanggan melakukan pembelian ulang dimasa yang akan datang, 
menurunkan elastisitas harga, menurunkan biaya penangan ketidaksesuaian 
produk/jasa dan karena pelanggan telah percaya pada perusahaan baik pada 
kualitas layanan dan produk maupun sumber daya manusia (Caceres dan 
Paparoidamas, 2005). 
Kepercayaan adalah faktor penting dalam membangun komitmen antara 
perusahaan dan pelanggan. Kepercayaan menurut Lau dan Lee (1999) sebagai 
kesediaan (willingness) seseorang yang menggantungkan dirinya pada orang lain 
dengan besaran risiko tertenntu. Kepercayaan terhadap merek pada benak 
pelanggan terbentuk dari pengalaman masa lalu serta interaksi sebelumnya 
(Garbarino dan Johnson, 1999).  
18 
 
 
Faktor yang mempengaruhi kepercayaan pelanggan sangat bervariasi. 
Hubungan jangka panjang akan meningkatkan tingkat kepercyaan pelanggan 
terhadap harapan yang akan diterima oleh perusahaan sehingga akan mengurangi 
kegelisahan pelanggan terhadap pelayanan yang akan diterima (Gwinner, 
Glemmer, dan Bitner dalam Simon, Auh dan Smalley, 2005). 
Rasa percaya antara pelanggan dengan tenaga penjual perlu dipelihara 
guna menjaga hubungan dengan pelanggan. Hal ini nantinya akan menimbulkan 
kepercayaan pelanggandan akhirnya akan tercipta kesetiaan pelanggan (Swan dan 
Nolan, 1985). Kepercayaan merupakan konstruk yang merefleksikan krediabilitas 
dimana kemampuan untuk mempengaruhi orientasi jangka pelanggan dengan 
mengurangi persepsi atas resiko (Ganesan dalam Aydin dan Ozer, 2005).  
Demikian halnya dengan kepercayaan ternyata kepercayaan konsumen 
terhadap produk memiliki pengaruh terhadap niat beli. Konsumen dalam 
penelitian ini merupakan konsumen yang memiliki kepercayaan diri yang kuat 
sehingga ketika tingkat kepercayaan terhadap produk semakin tinggi 
menyebabkan semakin kuatnya niat beli  konsumen pada produk jamu herbal 
tolak angin. Temuan penelitian ini mendukung penelitian Milne dan Boza (1999) 
dalam Valvi dan West (2013:100) bahwa kepercayaan memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap intensi membeli maupun pembelian ulang yang akan 
dilakukan oleh pelanggan. 
 
2.2. Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian ini digunakan untuk referensi penelitian-penelitian yang 
pernah dilakukan sebelumnya. Penelitian ini memiliki fokus sampel yang berbeda 
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serta beberapa variabel yang dikombinasikan dari penelitian sebelumnya. 
Gambaran penelitian terdahulu akan disajikan pada tabel sebagai berikut:  
Dalam penelitian oleh Hatane Samuel dan Sharon Sagita Chandra 
(2014) “The Analysis of Corporate Social Responsibility Implementation Effects 
towards Price Fairness, Trust and Purchase Intention at Oriflame Cosmetics 
Product in Surabaya” dengan menggunakan metode survei terhadap 111 
responden. Penelitian tersebut menggunakan  alat analisis SEM. Hasilnya adalah 
CSR, harga keadilan, kepercayaan berpengaruh terhadap niat beli. 
Penelitian oleh Prasojo Pribadi dan Basu Swastha Dharmmesta (2011) 
“Influence of Brand Characteristic, Company Characteristic and Trust In The 
Brand Toward Brand Loyalty (Studi of Tolak Angin SidoMuncul Consumer in 
Yogyakarta). Dengan metode survei terhadap 175 responden. Penelitian ini 
menggunakan alat analisis regresi sederhana dan regresi berganda. Hasil 
penelitian tersebut kepercayaan merek berpengaruh terhadap loyalitas merek. 
Kemudian penelitian oleh Frans Patty dan H.Ratnawati Dwi Putranti 
(2013) Pengaruh Corporate Ability dan Corporate Social Responsibility terhadap 
evaluasi konsumen (studi produk Tolak Angin SidoMuncul di Semarang). Dengan 
metode survei terhadap 85 responden. Penelitian ini menggunakan alat analisis 
teknik purposive sampling. Hasil penelitian tersebut kemampuan perusahaan dan 
tanggungjawab sosial  berpengaruh signifikan terhadap evaluasi produk. 
Selanjutnya penelitian oleh Norazah Mohd Suki, Norbayah Mohd Suki 
dan Nur Shahirah Azman (2014) “Impacts of Corporate Social Responsibility on 
the Links Between Green Marketing Awareness and Consumer Purchase 
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Intentions”.Dengan metode survei terhadap 250 responden. Penelitian ini 
menggunakan analisis SEM PLS. Hasil penelitian tersebut tanggung jawab sosial 
perusahaan sebagian memediasi hubungan antara kesadaran pemasaran hijau dan 
niat membeli produk. 
Hasil penelitian oleh Sunee Wongpitch, Nawin Minakan, Samart 
Powpaka dan Tipparat Laohavichien (2016)”Effect of corporate social 
responsibility motives on purchase intention model: An extension”. Dengan 
metode survei 192 responden. Penelitian ini menggunakan analisis  Hasil 
penelitian ialah corporate social responsibility motives berpengaruh positif 
terhadap purchase intention. 
Terakhir penelitian oleh Jamaliah Mohd. Yusof, Hasman Abdul Manan, 
Norzitah Abd. Karim, dan Nor Akila Mohd. Kassim (2015) “Customer's Loyalty 
effects of CSR Initiatives”, Dengan metode survei 257 reponden. Hasil 
menunjukkan semua variabel independen mempengaruhi niat beli konsumen . 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel 
independen yaitu price fairness dan trust terhadap variabelpurchase intention. 
model penelitian yang digunakan dalam penelitian merupakan model replika dari 
penelitian sebelumnya oleh Hatane Samuel dan Sharon Sagita Chandra (2014). 
Berikut adalah kerangka berfikir yang menjadi acuan penelitian: 
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Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
 
 
Kerangka pemikiran diatas menjelaskan bahwa penelitian ini melihat 
pengaruh variabel price fairness dan trust  sebagai variabel independen (X) 
berpengaruh terhadap  purchase intention sebagai variabel dependen (Y). 
 
2.4. Hipotesis 
Dengan berdasarkan pada uraian mengenai model pada bagian 
sebelumnya maka selanjutnya penelitian ini akan mengembangkan hipotesis yang 
berhubungan dengan topik penelitian ini yaitu pengaruh price fairness dan trust 
terhadap purchase intention.  
Kewajaran harga signifikan menentukan perubahan perilaku konsumen. 
Harga mampu mempengaruhi respon konsumen terhadap sebuah produk jamu 
herbal. Ketika harga dinyatakan naik maka respon pada produk juga meningkat 
dan respon intensitas membeli (Ahmat, et al. 2011:22 dalam Semuel dan Chandra, 
2014).  
H1: Ada pengaruh yang signifikan price fairness terhadap purchase intention. 
Price Fairness                                                                   
 
 
 
 
Trust 
Purchase 
Intention 
H1 
H2 
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Dalam penelitian Samuel dan Chandra (2014) dapat diketahui bahwa 
kepercayaan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap intensi perilaku 
pembelian yang artinya bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan konsumen 
akan menguatkan intensi perilaku pembelian. Penelitian (Ingge dan Mujiana, 2013 
dalam Zulfikar dan Yuniati, 2015) bahwa kurangnya pengaruh faktor kepercayaan 
menunjukan bahwa sebagian besar konsumen menuntut untuk diberi perhatian 
pada saat bertransaksi. 
H2: Ada pengaruh yang signifikan trust terhadap purchase intention. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1  Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian dimulai bulan April sampai Oktober 2017. Obyek 
penelitian uji konsumen produk jamu herbal Tolak Angin di kota Purwodadi. 
Wilayah penelitian di kota Purwodadi. 
 
3.2  Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Seperti yang sudah kita 
ketahui bahwa penelitian kuantitatif yang pada prinsipnya bertujuan memecahkan 
masalah (menjawab masalah). Proses penelitian ini bersifat linier, yang dilandasi 
dengan langkah-langkah yang jelas, mulai dari perumusan masalah atau 
pertanyaan, tujuan penelitian, landasan teori, pengembangan hipotesis, metode 
penelitian yang digunakan, teknik pengumpulan data, analisis data, serta 
kesimpulan dan saran-saran. Penelitian ini dapat berupa dukungan atau penolakan 
terhadap suatu teori yang dijelaskan (Ruslan, 2008: 253). 
 
3.3.  Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.1.1.  Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2015).Menurut 
Sugiyono (2012: 61) populasi adalah wilayah umum yang terdiri dari obyek 
ataupun subyek yang mempunyai karakteristik dan kualitas tertentu yang dipilih 
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peneliti untuk dipelajari kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian 
ini adalah konsumen jamu herbal di Kota Purwodadi yang berniat melakukan 
pembelian jamu herbal Tolak Angin. 
 
3.3.2.  Sampel 
Sampel menurut (Sugiyono, 2012:63) merupakan bagian dari jumlah 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi. Bila populasi berjumlah besar, maka 
peneliti tidak mungkin mempelajari semua populasi. Oleh karena itu, peneliti 
dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. 
Dalam penelitian ini jumlah populasi dapat diketahui secara pasti, untuk 
itu agar dapat menentukan ukuran sampel penelitian dari populasi tersebut dapat 
menggunakan rumus Slovin (Ruslan, 2008: 150) :  
𝑛 =
𝑁
1 + 𝑁 𝑒²
 
𝑛 =
313,575
1 + 313,575 (0,1)²
 
𝑛 =
313,575
1+313,575 (0,1)²
 
=
313,75
3,136,75
 
=99,968 dibulatkan menjadi 100 
Dimana :  
n = Jumlah sampel  
N = jumalah populasi wilayah purwodadi 313,575 
e = Persentase ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel   
    yang masih dapat diinginkan 10%. Jadi : 
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3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel  
Teknik pengambilan sampel yang dipakai adalah nonprobability 
sampling merupakan teknik pengambilan sampel dari elemen populasi yang 
dipilih atas dasar sukarela atau responden yang dapat mewakili populasi 
(Ferdinand, 2014:176). Dengan menggunakan  metode purposive sampling adalah 
teknik pengambilan sampel dengan memenuhi kriteria tertentu (Ferdinand, 
2014:179). Kriteria pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
a. Usia 25 tahun sampai 55 tahun 
b. Berdomisili di wilayah Purwodadi 
c. Mengetahui brand Tolak Angin  
d. Berniat membeli Tolak Angin 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
1. Data primer  
Penelitian ini menggunakan data primer. Data primer adalah data yang 
diambil dari sumber data primer atau sumber pertama dilapangan (Bungin, 
2013:128). Sumber data ini adalah sumber data pertama dimana sebuah data 
dihasilkan (Bungin, 2013:129). 
2. Data sekunder  
Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh oleh 
peneliti secara tidak langsung melalui media perantara. Data sekunder umumnya 
berupa catatan maupun laporan historis yang mendukung penelitian ilmiah serta 
diperoleh dari literatur yang relevan seperti buku referensi, jurnal, artikel maupun 
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dokumentasi yang ada hubungannya dalam penelitian tersebut dan berkaitan 
dengan variabel penelitian (Bungin, 2005:132). 
 
3.5.  Teknik Pengambilan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian adalah 
kuisioner. Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawab selain itu dapat diberikan secara langsung atau dikirim melalui pos atau 
internet (Sugiyono, 2014). 
Alat yang digunakan adalah untuk mengukur variabel penelitian ini 
dengan menggunakan skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, 
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. 
Skala Likert dalam penelitian ini adalah dengan memberikan skor pada item yang 
dinyatakan dalam respon alternatif yaitu dari nilai 1 menunjukan ukuran 
pernyataan sangat tidak setuju (STS), 2 menunjukan tidak setuju (TS), 3 
menunjukan ragu-ragu (RG), 4 menunjukan setuju (S), dan 5 menunjukan sangat 
setuju (SS) (Sugiyono, 2014).  
 
3.6  Variabel Penelitian 
Sesuai yang dikemukakan oleh Sugiyono (2014), variabel adalah segala 
sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik 
kesimpulannya. Variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
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1. Variabel Independen (bebas) adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat). 
Dalam penelitian ini variabel independen adalah price fairness dan trust. 
2. Variabel dependen (terikat) merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas dalam penelitian ini variabel 
dependen adalah purchase intention.  
 
3.7. Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
No Variabel Definisi Indikator Daftar pertanyaan 
1. Price Fairness 
(Kewajaran 
harga)  
Kewajaran 
harga adalah 
suatu 
penilaian 
untuk suatu 
hasil dan 
proses yang 
dapat 
diterima oleh 
konsumen 
(Consuegra, 
et. al. (2007). 
1. Harga yang 
ditetapkan 
sesuai 
kualitas 
2. Harga yang 
ditawarkan 
dapat 
diterima 
3. Referensi 
tingkat 
harga 
4. Harga yang 
ditawarkan 
adalah 
sebuah 
etika 
(Consuegra
, et. al 
(2007). 
1. Harga yang 
ditawarkan sesuai 
dengan kualitas 
produk jamu herbal 
Tolak Angin  
2. Harga yang wajar 
adalah harga yang 
dapat diterima oleh 
konsumen produk 
jamu herbal Tolak 
Angin 
3. Harga yang murah 
belum tentu 
membuat konsumen 
tidak puas dengan 
produk jamu herbal 
Tolak Angin 
4. Harga murah tetapi 
mampu memenuhi 
keinginan dan 
kebutuhan 
konsumen yang 
dapat membuat 
konsumen jamu 
herbal Tolak Angin 
merasa puas 
Tabel berlanjut… 
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2. Trust 
(kepercayaan)  
Sebuah 
keinginan 
untuk 
menggantung
kan diri pada 
mitra 
bertukar yang 
dipercayai 
(Moorman, 
Deshpande 
dan Zalthman 
(1993 : 82 ) 
1. Kualitas 
yang 
menimbulk
an 
kepercayaa
n 
2. Dapat 
diandalkan 
3. keyakinan 
 
5. Saya merasa kualitas 
jamu herbal Tolak 
Angin di kota 
Purwodadi memiliki 
kualitas yang baik 
sehingga 
menimbulkan rasa 
percaya terhadap 
jamu herbal 
6. Saya merasa jamu 
herbal  Tolak Angin 
di kota Purwodadi  
ini dapat diandalkan 
karena selain harga 
murah banyak juga 
khasiatnya 
7. Saya yakin produk 
jamu herbal Tolak 
Angin dapat 
diandalkan karena 
mampu 
menghasilkan jamu 
herbal yang alami 
dan berkhasiat 
3. Purchase 
intention (niat 
pembelian) 
kecenderung
an seseorang 
untuk 
memilih 
melakukan 
atau tidak 
melakukan 
sesuatu 
pekerjaan 
(Ajzen 
(dalam Rama 
Hendi 
Prastiyo, 
2012) 
1. Mempertim
bangkan 
pembelian 
produk 
2. Merekome
ndasikan 
produk 
3. Niat 
membeli 
produk  
(Chung et al., 
2009) 
 
8. Saya akan 
mempertimbangkan 
pembelian jamu 
herbal Tolak Angin 
di kota Purwodadi 
yang akan saya beli 
9. Saya 
merekomendasikan 
jamu herbal Tolak 
Angin di kota 
Purwodadi untuk 
orang lain 
10. Saya berniat 
melakukan 
pembelian jamu 
herbal Tolak Angin 
di kota Purwodadi 
 
 
Lanjutan tabel 3.1 
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3.8.   Uji Instrumen Penelitian 
3.8.1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tesebut. 
Instrumen ukur dikatakan mempunyai validitas apabila mampu mengukur apa 
yang hendak kita ukur (Ghozali, 2011:152). 
Menurut Ghozali (2011:153), untuk mengukur validitas dapat dilakukan 
dengan melakukan korelasi antar skor butir pertanyaan dengan total skor variabel. 
Uji signifikan dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel dengan 
signifikan alpha = 0,05. Kriteria untuk penilaian uji validitas adalah sebagai 
berikut : 
a. r hitung> r tabel maka pernyataan tersebut valid 
b. r hitung< r tabel maka pernyataan tersebut tidak valid. 
 
3.8.2. Uji Reliabilitas 
Adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator 
dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakn reliabel atau handal jika 
jawaban seseorang tehadap pernyataan adalah konsisten. Dalam SPSS 
memberikan fasilitas untuk reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α) 
(Ghozali, 2011:48).  
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3.9. Teknik Analisis Data 
3.9.1. Uji Asumsi Klasik 
Beberapa asumsi yang harus dipenuhi dalam prosedur pengumpulan 
serta pengolahan data yang dianalisis dengan pemodelan regresi adalah 
melakukan uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji multikolinearitas. 
1. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik adalah tidak terjadi multikolinearitas. Pengujian multikolinearitas dapat 
dilakukan dengan melihat nilai tolerance dan nilai VIF (varian inflation factor). 
Tolerance mengukur setiap variabel bebas manakah yang tidak dijelaskan oleh 
variabel bebas lainnya, sedangkan VIF menunjukan setiap variabel bebas 
manakah yang dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. Jika nilai VIF > 10 dan nilai 
tolerance < 0,10 maka dapat disimpulkan bahwa terjadi kolinearitas (Ghozali, 
2011:105). 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain. Model regresi yang baik homoskesdastisitas atau tidak terjadi 
heterokedastisitas. Heteroskedastisitas menggunakan uji Glejser yaitu meregres 
nilai absolut residual terhadap variabel independen. Kriteria dari uji ini adalah 
apabila nilai signifikansi variabel independen dari uji glejser lebih dari α = 0,05. 
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Maka dapat disimpulkan bahwa model regresi terbebas dari heteroskedastisitas 
(Ghozali, 2011:142). 
3. Uji Normalitas  
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Uji normalitas 
dapat diuji dengan uji normalitas dari Kolmogorov Smirnov. Metode pengujian 
normal tidaknya distribusi dapat dilakukan dengan melihat nilai signifikansi dari 
hasil kolmogorov smirnov, jika signifikansi lebih besar dari alpha 5% (0,05) maka 
menunjukkan distribusi data normal (Ghozali, 2011: 163). 
 
3.9.2. Uji Ketepatan Model 
1. Uji F  
Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen 
secara bersama terhadap variabel dependen. Pengujian ini dilakukan dengan 
pengambilan keputusan apabila nilai F lebih besar dari pada 4, maka Ho dapat 
ditolak pada derajat signifikansi 5%. Dengan kata lain menerima Ha diterima 
dimana hal tersebut menyatakan bahwa semua variabel independen secara 
serentak dan signifikan mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2011:84). 
2. Koefisien Determinasi (R²)  
Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur sejauh mana 
kemampuan model menerangkan variabel dependen. Koefisien determinasi oleh 
program SPSS. Nilai koefisien determinan antara 0 (nol) dan 1 (satu). Jika nilai R² 
mendekati angka 1, maka model regresi dianggap semakin membaik karena 
variabel independen yang dipakai dalam penelitian ini mampu menjelaskan 
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variabel dependennya (Ghozali, 2011:83). Setiap tambahan satu variabel 
independe, maka R² pasti meningkat tidak perduli apakah variabel tersebut 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (Ghozali, 2011: 83). 
 
3.9.3. Analisis  Regresi Berganda 
Analisis dalam penelitian ini menggunakan analisi regresi berganda. 
Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila peneliti bermaksud 
meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen, bila dua atau 
lebih variabel independen sebagai faktor prediktor dimanipulasi (Sugiyono, 
2012:275). 
Teknik analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
price fairness dan trust terhadap purchase intention. Persamaan umum regresi 
berganda yang digunakan adalah: 
Y = a + b1X1+ b2X2+ e 
Y  : Purchase Intention (Niat Beli) 
X1  :Price Fairness (Keadilan Harga) 
 X2  : Trust (Kepercayaan) 
a  : konstanta 
b1.,2.  : Koefisien regresi 
e  : Standar Eror 
 
3.9.4.  Uji Hipotesis 
Uji hipotesis merupakan statistika inferensia dimana didalam statistika 
ini tidak hanya dapat menggambarkan atau mendeskripsikan data tetapi juga dapat 
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membuat suatu analisis data sehingga menghasilkan suatu kesimpulan 
berdasarkan analisis data tersebut (Astuti, 2014:35). 
Uji Statistik t 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan pengaruh satu variabel 
independen secara individual terkait variabel dependen (Ghozali, 2011:84). Cara 
melakukan uji adalah dengan meelihat jumlah degree of fredom (df) adalah 20 
atau lebih, dan derajat kepercayaan sebesar 5% maka Ho dinyatakan ditolak dan 
bila nilai t lebih besar maka Ha diterima dan menyatakan bahwa suatu variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 
2011:85). 
Kemudian membandingkan nilai statistik t dengan titik kritis menurut 
tabel. Apabila nilai statistik t hitung lebih tinggi dari t tabel, maka Ha diterima 
yang menyatakan bahwa suatu variabel independen mempengaruhi variabel 
dependen (Ghozali,2011:85). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
PT SidoMuncul adalah pabrik jamu tradisional yang didirikan dari 
home industri yang dikelola oleh Ibu Rakhmat Sulistio di Yogyakarta pada tahun 
1940. Saat itu, beliau hanya memiliki tuga karyawan yang membantu beliau 
menghasilkan ramuan dalam bentuk yang lebih praktis (bubuk). Pada tahun 1951, 
beliau kemudian mendirikan sebuah perusahaan sederhana, bernama SidoMuncul 
dengan produk pertama yang dapat melawan influenza yang membuat 
SidoMuncul menjadi terkenal dan mendapatkan banyak permintaan pasar.  
Pada tanggal 11 November 2000, Menteri Kesehatan dan Kesejahteraan 
Sosial Republik Indonesia, dr. Achmad Sujudi mengesahkan pabrik SidoMuncul 
yang pada saat itu menerima dua sertifikat sekaligus, yaitu sebagai perusahaan 
yang mampu meracik obat-obatan tradisional yang baik dan juga sebagai 
perusahaan yang memiliki cara meracik obat yang baik yang setara dengan ilmu 
farmasi. Kedua sertifikat ini membuat SidoMuncul menjadi satu-satunya pabrik 
jamu dengan standar farmasi. 
SidoMuncul bertekad untuk menjadi industri jamu yang memberikan 
keuntungan kepada masyarakat sehingga mereka menjalankan misinya untuk 
meningkatkan kualitas pelayanan dalam ramuan tradisional, mengembangkan 
penelitian yang berkaitan dengan pengembangan pemulihan menggunakan bahan-
bahan alami, meningkatkan kesadaran masyarakat tentang pentingnya memiliki 
bentuk kehidupan yang sehat, menggunakan bahan-bahan alami, dan perawatan 
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tradisional, mendorong pemerintah atau instansi resmi untuk melibatkan lebih 
banyak pada pengembangan pemulihan tradisional. 
Di tengah persaingan sektor Industri jamu yang semakin ketat, PT 
Industri Jamu dan Farmasi Sido Muncul Tbk telah berhasil memiliki market share 
tertinggi dan reputasi yang baik sebagai industri jamu terbesar di Indonesia. 
Keberhasilan yang telah dicapai saat ini tentunya tidak terlepas dari peran dan 
pelaku pendiri industri ini. 
Perusahaan yang kini sudah berhasil Go Public masuk Bursa Efek 
Indonesia itu dilalui melalui perjalanan yang cukup panjang. Berawal dari 
keinginan pasangan suami istri Siem Thiam Hie yang lahir pada tanggal 28 
Januari 1897 dan wafat 12 April 1976 bersama istrinya Ibu Rakhmat Sulistio yang 
terlahir pada tanggal 13 Agustus 1897 dengan nama Go Djing Nio dan wafat 14 
Februari 1983, memulai usaha pertamanya dengan membuka usaha Melkrey, 
yaitu usaha pemerahan susu yang besar di Ambarawa. 
Pada tahun 1928, terjadi perang Malese yang melanda dunia. Akibat 
perang ini, usaha Melkrey yang mereka rintis terpaksa gulung tikar dan 
mengharuskan mereka pindah ke Solo, pada 1930. Tanpa menyerah, mereka 
kemudian memulai usaha toko roti dengan nama Roti Muncul. Lima tahun 
kemudian, berbekal kemahiran Ibu Rakhmat Sulistio (Go Djing Nio) dalam 
mengolah jamu dan rempah-rempah, mereka memutuskan untuk membuka usaha 
jamu di Yogyakarta. 
Tahun 1941, mereka memformulasikan Jamu Tolak Angin yang saat itu 
menggunakan nama Jamu Tujuh Angin. Ketika perang kolonial Belanda yang 
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kedua di tahun 1949, mereka mengungsi ke Semarang dan mendirikan usaha jamu 
dengan nama Sido Muncul, yang artinya “ impian yang terwujud”. Di Jalan 
Mlaten Trenggulun No. 104 itulah, usaha jamu rumahan dimulai dengan di bantu 
oleh tiga orang karyawan. Banyaknya permintaan terhadap kemasan jamu yang 
lebih praktis, mendorong beliau memproduksi jamu Tolak Angin dalam bentuk 
serbuk. Produk ini mendapat tempat di hati masyarakat sekitar dan permintaannya 
pun terus meningkat. 
Pada tahun 1970, dibentuk persekutuan komanditer dengan nama CV 
Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul. Kemudian pada 1975, bentuk usaha 
industri jamu pun berubah menjadi Perseroan Terbatas dengan nama PT Industri 
Jamu dan Farmasi Sido Muncul, dimana seluruh usaha dan aset dari CV Industri 
Jamu dan Farmasi Sido Muncul digabungkan, dan dilanjutkan oleh perseroan 
terbatas ini. Dalam perkembangannya, pabrik yang terletak di Jl.Mlaten 
Trenggulun ternyata tidak mampu lagi memenuhi kapasitas produksi yang 
semakin besar.  
Oleh sebab permintaan pasar yang semakin tinggi , membuat generasi 
kedua dari pendiri PT Sido Muncul Desy Sulistio, memutuskan untuk 
memindahkan pabrik ke Lingkungan Industri Kecil di Jalan Kaligawe Semarang 
pada tahun 1984. Kemudian dimulailah pembangunan pabrik yang dilengkapi 
dengan fasilitas modern, hingga dapat berkembang pesat seperti saat ini, dan 
menjadi pelopor perusahaan jamu dengan standar farmasi. 
Demi mengantisipasi kemajuan masa mendatang, Sido Muncul merasa 
perlu untuk membangun pabrik yang lebih besar dan modern, maka pada tahun 
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1997 diadakan peletakan batu pertama pembangunan pabrik baru di Klepu, 
Ungaran, oleh Sri Sultan Hamengkubuwono X dan disaksikan Direktur Jenderal 
Pengawasan Obat dan Makanan saat itu. Pabrik baru yang berlokasi di Klepu, 
kecamatan Bergas, Ungaran dengan luas sekitar 30 hektar tersebut diresmikan 
oleh Menteri Kesehatan dan Kesejahteraan Sosial Republik Indonesia, pada 11 
November 2000.  
Saat peresmian pabrik, Sido Muncul menerima dua sertifikat sekaligus, 
yaitu Cara Pembuatan Obat Tradisional yang Baik (CPOTB) dan Cara Pembuatan 
Obat yang Baik (CPOB) setara dengan farmasi. Sertifikat inilah yang menjadikan 
Sido Muncul sebagai satu-satunya pabrik jamu berstandar farmasi. Lokasi pabrik 
sendiri terdiri dari bangunan pabrik seluas sekitar 8 hektar dan sisanya menjadi 
kawasan pendukung lingkungan pabrik. 
Sebagai perusahaan yang telah berdiri sejak 1951, Sido Muncul yang 
kini merupakan perusahaan herbal bertaraf modern senantiasa berupaya untuk 
memberikan produk-produk yang baik dan menyehatkan bagi seluruh 
konsumennya, dan dengan demikian memberikan nilai positif bagi masyarakat. 
Seiring waktu berjalan Sido Muncul mulai mengembangkan bisnisnya yang 
awalnya hanya berkonsentrasi di bidang jamu (herbal), maka pada tahun 2004 
Sido Muncul membuat divisi baru yaitu “Divisi Food”. 
Produk pertama yang dibuat adalah minuman energi “Kuku Bima 
Energi” dengan rasa original. Kemudian produk berikutnya adalah permen yaitu 
Permen Tolak Angin, Permen Jahe Wangi dan Permen Kunyit Asam. Disusul 
dengan minuman kesehatan seperti Sido Muncul VitaminC-1000, Kuku Bima 
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Kopi Ginseng, Kopi Jahe Sido Muncul. Susu Jahe, Alang Sari Plus, Colla Mill. 
Untuk minuman energi “Kuku Bima Energi” Sido Muncul mengeluarkan 
beberapa varian rasa yaitu rasa Anggur, Jambu, Jeruk, Nanas, Kopi, Mangga, 
Susu Soda serta Kuku Bima Energi Plus Vitamin C. 
Produk-produk yang telah di produksi sampai saat ini oleh Sido Muncul 
ada lebih dari 250 jenis produk dengan produk unggulan Tolak Angin, Kuku 
Bima Energi, Alang Sari Plus, Kopi Jahe Sido Muncul, Kuku Bima Kopi Ginseng, 
Susu Jahe, Jamu Komplit dan Kunyit Asam . Kini, produk-produk Sido Muncul 
telah berhasil di ekspor ke beberapa negara Asia Tenggara (Malaysia, Singapore, 
Brunei dll), Australia, Korea, Nigeria, Algeria, Hong Kong, USA, Saudi Arabia, 
Mongolia dan Rusia. Saat ini perseroan juga tengah melakukan penjajagan dengan 
distributor dan perusahaan asal Thailand, Vietnam dan Jepang. 
Tepat tanggal 18 November 2013, Sido Muncul yang memiliki 109 
distributor di seluruh Indonesia kembali melakukan perubahan. Perusahaan 
keluarga ini memilih naik kelas menjadi perusahaan terbuka dengan tujuan agar 
perusahaan ini langgeng dan dipercaya oleh masyarakat. Saat ini PT. Jamu dan 
Farmasi Sido Muncul, Tbk. telah menjadi Pabrik Jamu terbesar di Indonesia dan 
masih akan terus berkembang dan kini tercatat dengan Kode saham dari Perseroan 
SIDO di Bursa Efek Indonesia. 
Deskriptif responden dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui 
distribusi responden jika dilihat berdasarkan jenis kelamin dan umur konsumen. 
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1. Responden Menurut Jenis Kelamin 
Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda bagi seseorang dalam 
memutuskan untuk memilih melakukan pembelian suatu produk. Karena pada 
umumnya seseorang dalam memilih tergantung tingkat tanggung jawab, 
kepercayaan, dan keyakinan karena setiap orang memiliki kepercayaan yang 
berbeda antara laki-laki dan perempuan. Pertimbangan cara berfikir antara laki-
laki dan perempuan juga sangatlah berbeda. Adapun komposisi responden 
menurut jenis kelamin dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 4.1 
Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Gender 
 
Frequency Percent 
Valid 
Percent Cumulative Percent 
Valid  2 50,0 50,0 50,0 
Laki-laki 1 25,0 25,0 75,0 
Perempuan 1 25,0 25,0 100,0 
Total 4 100,0 100,0  
Sumber : Data primer diolah, 2017 
Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa responden terbanyak dalam 
penelitian ini adalah laki-laki 75 orang (75%) sedangkan perempuan hanya 25 
orang (25%). Hal ini menunjukkan bahwa laki-laki sebagai konsumen yang kebih 
potensial dalam berniat melakukan pembelian produk Jamu Herbal Tolak Angin.  
2. Responden Menurut Umur  
Umur mungkin berpengaruh pembroduk jamu herbal. Karena umur 
yang berbeda maka cara berfikir dan melihat menggunakan suatu produk juga 
berbeda. Adapun komposisi responden menurut umur dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini: 
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Tabel 4.2 
Data Responden Berdasarkan Umur 
 
Umur 
 
Frequency Percent 
Valid 
Percent Cumulative Percent 
Valid >55 1 25,0 25,0 25,0 
25-35 1 25,0 25,0 50,0 
36-45 1 25,0 25,0 75,0 
46-55 1 25,0 25,0 100,0 
Total 4 100,0 100,0  
Sumber: Data Primer Diolah, 2017. 
Berdasarkan tabel diats bahwa data diatas diketahui umur responden 
semuanya rata sebanyak 25 orang (25%) dari umur 25- >55. Hal ini menunjukkan 
umur merupakan konsumen parsial untuk menggunakan produk tolak angin. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen 
Uji instrumen penelitian dilakukan untuk menguji apakah sebuah 
instrumen itu baik atau tidak. Instrumen penelitian adalah berupa tes yang bersifat 
mengukur, karena berisi pertanyaan dan pernyataan yang alternatif jawabannya 
memiliki standar jawaban tertentu. Uji instrumen dalam penelitian ini yang 
digunakan uji validitas dan uji reliabilitas (Sugiyono, 2012:121). 
1. Uji Validitas 
Menurut Ghozali (2001:52) validitas menunjukkan suatu pengujian 
benar-benar mengukur sesuatu yang diukur. Bila sesuai maka instrumen tersebut 
sebagai instrumen yang valid. Uji validitas dalam penelitian ini menggunakan 
bantuan software SPSS Versi Windows 20. Hasil uji validitas disajikan pada tabel 
4.3 sebagai berikut : 
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Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas 
Item pertanyaan r hitung R tabel 5% Keterangan  
Price Fairness 
(X1) 
   
Price Fairness 1 0,502 0,195 Valid 
Price Fairness 2 0,588 0,195 Valid 
Price Fairness 3 0,508 0,195 Valid 
Price Fairness 4 -0,066 0,195 Tidak valid 
    
Menghilangkan 
Price Fairness 4 
   
Price Fairness 1 0,594 0,195 Valid 
Price Fairness 2 0,670 0,195 Valid 
Price Fairness 3 0,646 0,195 Valid 
    
Trust (X2)    
Trust 1 0,630 0,195 Valid 
Trust 2 0,685 0,195 Valid 
Trust 3 0,694 0,195 Valid 
    
Purchase Intention 
(Y) 
   
Purchase Intention 
1 
0,550 0,195 Valid 
Purchase Intention 
2 
0,653 0,195 Valid 
Purchase Intention 
3 
0,670 0,195 Valid  
 
 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel uji validitas diatas, setelah 
menghilangkan indikator Price fairness nomor 4, diketahui bahwa r hitung dari 
semua indikator variabel lebih besar dari nilai r tabel. Oleh karena itu dapat 
disimpulkan bahwa semua indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
valid. 
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2. Uji Reliabilitas  
Suatu konstruk dinyatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach 
alpha > 0,60. Adapun uji reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat sebagai 
berikut: 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel  Croncach Alpha Cut of Value Keterangan  
Price Fairness 
(X1) 
0,793 0,60 Reliabel 
Trust (X2) 0,816 0,60 Reliabel 
Purchase 
Intention (Y) 
0,783 0,60 Reliabel  
 
Berdasarkan tabel 4.4 menunjukkan bahwa seluruh instrumen dari 
variabel yang diuji memiliki Cronbach Alpha > 0,60. Maka kuesioner dinyatakan 
reliabel atau handal dan selanjutnya dapat dipergunakan sebagai alat pengumpul 
data penelitian atau sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian selanjutnya 
terutama mengenai variabel Price Fairness, Trust, Purchase Intention 
keseluruhan variabel dinyatakan reliabel.  
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Multikolinearitas  
Multikolinearitas dapat juga dilihat dari nilai tolerance dan lawannya 
variance inflation factor (VIF). Untuk menunjukkan adanya multikolinearitas 
adalah nilai tolerance <0,10 atau dengan nilai VIF > 10. Walaupun 
multikolinearitas dapat dideteksi dengan nilai tolerance dan VIF, tetapi kita masih 
tetap tidak mengetahui variabel-variabel independen mana sajakah yang saling 
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berkorelasi (Ghozali, 2011:91). Hasil uji multikolinearitas di sajikan pada tabel 
4.5 sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficients
a
 
Model  Collinearity Statistics  
 Tolerance  VIF 
(Constant)   
Price Fairness 0,921 1,085 
Trust 0,921 1,085 
a. Dependent Variable: PURCHASE INTENTION 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Hasil perhitungan nilai tolerance menunjukkan tidak ada variabel 
independen yang nilai tolerancenya kurang dari 0,10 yang berarti tidak ada 
korelasi antar variabel independen. Hasil perhitungan nilai Variance Inflation 
Factor (VIF) juga menunjukkan hal yang sama tidak ada satu variabel independen 
yang memiliki nilai VIF lebih dari 10. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak ada 
multikolinearitas antar variabel independen dalam model regresi. 
2. Uji Heterokedastisitas 
Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain (Ghozali, 2011:105). Gejala heterokedastisitas diuji dengan 
metode Glejser dengan cara menyusun regresi antar nilai absolute residual dengan 
variabel bebas. Apabila masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh 
signifikan terhadap absolute residual (α= 0,05) maka dalam model regresi tidak 
terjadi gejala heterokedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas di sajikan pada tabel 
4.6 sebagai berikut : 
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Tabel 4.6 
Hasil Uji Heterokedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 1.690 .932  1.813 .073 
Price Fairness .011 .051 .022 .212 .832 
Trust  .039 .055 .074 .701 .585 
a. Dependent Variable: Abs 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Berdasarkan tabel diatas dengan melakukan uji statistik glejser yaitu 
dengan menginformasikan nilai residual menjadi absolut residual dan 
meregresinya dengan variabel independen dalam model diperoleh nilai signifikan 
untuk variabel independen > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 
heterokedastisitas. 
3. Uji Normalitas  
Uji Normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model 
regresi variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 
2011:110). Uji yang digunakan untuk menguji normalitas residual adalah uji 
statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov Test (K-S) dengan membuat 
hipotesis: 
H0 = Data residual berdistribusi normal 
HA= Data residual tidak berdistribusi normal 
Keputusan uji K-S, jika diperoleh nilai signifikansi > 0,05, berarti H0 diterima, 
artinya data berdistribusi normal, sebaliknya jika diperoleh nilai signifikansi 
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<0,05 berarti H0 ditolak, artinya data tidak berdistribusi normal (Ghozali, 
2011:115). Hasil uji normalitas di sajikan pada tabel 4.7 sebagai berikut : 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. 
Deviation 
1,76044404 
Most Extreme 
Differences 
Absolute ,059 
Positive ,045 
Negative -,059 
Kolmogorov-Smirnov Z ,590 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,877 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Uji statistik one sample kolmogorov-smirnov test jika didapat nilai 
signifikan > 0,05 maka data terdistribusi secara normal. Hasil nilai asymp. Sig 
diperoleh sebesar 0,877 hasil ini dibandingkan dengan probabilitas 0,05 maka 
lebih besar sehingga dapat disimpulkan bahwa penelitian ini berdistribusi secara 
normal. 
 
4.2.3. Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau kelayakan model digunakan untuk ketepatan 
fungsi regresi. Ketepatan model ini dapat dilakukan melalui pengukuran nilai uji 
statistik F dan koefisien determinan atau (R
2
) (Ghozali, 2011:97). 
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1. Uji Statistik F 
Uji statistik F memiliki kriteria dalam pengambilan keputusan yaitu, 
jika F hitung lebih besar dari pada 4 maka H0 dapat ditolak pada derajat 
kepercayaan 5%. Dengan kata lain Ha diterima dimana hal tersebut menyatakan 
bahwa semua variabel independen secara serentak dan signifikan mempengaruhi 
variabel dependen. Yang kedua yaitu membandingkan hasi F hitung dengan F 
tabel. Jika nilai F hitung lebih besar dari F tabel maka H0 ditolak dan Ha diterima 
(Ghozali, 2011:84). Hasil uji F di sajikan pada tabel 4.8 sebagai berikut :  
Tabel 4.8 
Hasil Uji F 
ANOVA 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 67,183 2 33,591 10,620 ,000
a
 
Residual 306,817 97 3,163   
Total 374,000 99    
a. Predictors: (Constant), Trust , Price Fairness 
b. Dependent Variable: Purchase Intention  
Sumber: Data primer diolah, 2017 
 
Pada bagian ini menjelaskan apakah ada pengaruh yang signifikan 
variabel price fairnes (X1) dan trust (X2) secara bersama-sama terhadap purchase 
intention (Y). Pada output terlihat F hitung 10,620 dengan tingkat signifikan atau 
probabilitas 0,000 < 0,05. 
Df (n1) = k-1 = 2-1 =, Df (n2) = n-k = 100-2 = 98, maka F tabel menunjukan 3,09 
F hitung pada hasil output SPSS sebesar 10,620. F hitung > F tabel maka ho 
ditolak sehingga dapat disimpulkan ada pengaruh secara bersama-sama antara 
variabel independen terhadap variabel dependen. 
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2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur sejauh mana 
kemampuan model menerangkan variabel dependen. Koefisien determinasi oleh 
program SPSS. Nilai koefisien determinan antara 0 (nol) dan 1 (satu). Jika nilai R² 
mendekati angka 1, maka model regresi dianggap semakin membaik karena 
variabel independen yang dipakai dalam penelitian ini mampu menjelaskan 
variabel dependennya (Ghozali, 2011:83). Setiap tambahan satu variabel 
independen, maka R² pasti meningkat tidak perduli apakah variabel tersebut 
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (Ghozali, 2011: 83). 
Tabel 4.9 
Hasil uji Determinasi (R
2
) 
Model Summary
b 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,424
a
 ,180 ,163 1,779 
a. Predictors: (Constant), Trust , Price Fairness 
b. Dependent Variable: Purchase Intention  
Sumber: Data primer diolah, 2017 
 
Tabel tersebut menjelaskan besarnya nilai korelasi atau hubungan (R) 
antara price fairness (X1), dan trust (X2) dengan purchase intention (Y) yaitu 
sebesar 0,429 dan penjelasan besarnya presentase pengaruh variabel price fairness 
dan trust terhadap purchase intention yang disebut koefisien determinasi yang 
merupakan hasil dari pengukuran R
2
. 
Dari output tersebut diperoleh koefisien determinasi (R
2
) sebesar 0,180 
yang mengandung pengertian bahwa variabel independen terhadap variabel 
dependen adalah 18,0%. Sedangkan sisanya sebesar 72,0% (100%-18,0%) 
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dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar penelitian. Sementara itu nilai adjusted R
2
 
sebesar 0,163 atau 16,3%. 
 
4.2.4. Analisis Regresi Berganda 
Analisis dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 
berganda. Anlisis regresi berganda digunakan oleh peneliti apabila penenliti 
bermaksud meramalkan bagaiman keadaan (naik turunnya) variabel dependen, 
bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor manipulasi 
(Sugiyono, 2012:275). 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Regresi 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 7,774 1,550  5,016 ,000 
Price Fairness ,388 ,085 ,436 4,552 ,000 
Trust  ,181 ,092 ,189 1,971 ,002 
a. Dependent Variable: Purchase Intention  
Sumber: Data primer diolah, 2017 
Berdasarkan tabel diatas persamaan linier berganda dapat disusun 
sebagai berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + e 
Y = 7,7774 + 0,388 X1 + 0,181 X2 +e 
Dimana : 
Y  : Purchase Intention (Niat Pembelian) 
X1 : Price Fairness (Kewajaran Harga) 
X2 : Trust (Kepercayaan) 
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a   : Intercept (Konstanta) 
b1,.2 : Koefisien Regresi 
e    : Standar Eror 
1. Nilai konstanta sebesar bahwa jika menunjukkan 7,7774. Hal ini 
menunjukan bahwa jika variabel price fairness (X1) dan Trust (X2) jika 
dianggap (0), maka tingkat purchase intention sebesar 7,7774. 
2. Koefisien regresi variabel price fairness (b1) sebesar 0,388. Hal ini berarti 
varibel price fairness ditingkatkan satu satuan dengan catatan variabel 
purchase intention, dan trust (X2) dianggap konstans, maka akan 
meningkatkan purchase intention sebesar 0,388. 
3. Koefisien regresi variabel trust (b2) sebesar 0,181 Hal ini berarti varibel 
trust ditingkatkan satu satuan dengan catatan variabel purchase 
intention,dan price fairness (X1) dianggap konstans, maka akan 
meningkatkan purchase intention sebesar 0,181. 
Dari sini dapat disimpulkan bahwa variabel purchase intention 
dipengaruhi oleh price fairness dan trust. 
 
4.2.5. Uji Hipotesis  
Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahui signifikan atau 
tidaknya suatu variabel independen terhadap variabel dependen. Pengujian 
hipotesis ini dapat dilakukan melalui uji t. 
1. Uji Statistik t 
Cara melakukan uji t adalah dengan melihat jumlah degree of freedom 
(df)  20 atau lebih dan derajat kepercayaan sebesar 5% maka H0 dinyatakan 
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ditolak dan bila nilai t lebih besar maka Ha diterima, bahwa suatu variabel 
independen secara individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 
2011:85). 
Tabel 4.11 
Hasil Uji t 
Variabel thitung Sig. Kesimpulan 
Price Fairness 4,552 0,000 Price Fairness 
berpengaruh 
terhadap Purchase 
Intention 
Trust 1,971 0,002 Trust berpengaruh 
terhadap Purchase 
Intention 
Sumber : Data primer diolah, 2017 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Hipotesis 1 (Price Fairness Berpengaruh Terhadap Purchase Intention) 
Pernyataan hipotesis pertama (H1), yaitu dapat diterima. Hal tersebut 
dikarenakan variabel price fairness berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
purchase intention pada konsumen jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
Hal ini dinyatakn berdasarkan hasil uji t price fairness terhadap purchase 
intention dengan nilai 4,552 dimana nilai signifikansinya 0,000 < 0,05. 
Hal ini berarti semakin tinggi purchase intention pada konsumen 
produk jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. Penelitian ini mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Semuel dan Chandra (2014) yang menunjukan 
bahwa price fairness  berpengaruh signifikan terhadap purchase intention. 
Hipotesis II (Trust  Berpengaruh Terhadap Purchase Intention) 
51 
 
 
Pernyataan hipotesis pertama (H2), yaitu dapat diterima. Hal tersebut 
dikarenakan variabel trust  berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 
intention pada konsumen jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. Hal ini 
dinyatakn berdasarkan hasil uji t trust terhadap purchase intention dengan nilai 
1,971 dimana nilai signifikansinya 0,002 < 0,05. 
Hal ini berarti semakin tinggi purchase intention pada konsumen 
produk jamu herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. Penelitian ini mendukung 
penelitian yang dilakukan oleh Semuel dan Chandra (2014) yang menunjukan 
bahwa trust  berpengaruh signifikan terhadap purchase intention. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil pembahasan, kesimpulan dari penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Hasil pengujian hipotesis dari variabel price fairness yang telah diteliti oleh 
peneliti bahwa variabel price fairness  memilikinilai 4,552 dengan 
probabilitas sebesar 0,000 berarti lebih kecil dari 0,05 maka H1 diterima, 
yang artinya Kewajaran Harga berpengaruh signifikan positif terhadap Niat 
Beli pada Konsumen  Jamu Herbal Tolak Angin di kota Purwodadi. 
2. Hasil pengujian hipotesis dari variabel trust yang telah diteliti oleh peneliti 
bahwa variabel trust nilai sebesar 1,971 dengan nilai probabilitas 0,002 
berarti lebih kecil dari 0,05 maka H2 diterima, yang artinya Kepercayaan 
berpengaruh signifikan positif terhadap Niat Beli pada Konsumen Jamu 
Herbal Tolak Angin di Kota Purwodadi. 
 
5.2.  Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan yaitu : 
1. Penelitian ini hanya dilakukan pada konsumen jamu herbal tolak angin di kota 
purwodadi hasil dan jawaban yang diperoleh hanya merupakan perwakilan 
dari konsumen di kota purwodadi 
2. Penelitian ini hanya memfokuskan price fairness dan trust sebagai pembentuk 
purchase intention. Diharapkan dapat pada penelitian berikutnya dapat 
ditemukan faktor penentu purchase intention yang lebih banyak dan beragam 
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3. Penelitian ini hanya melihat pengaruh purchase intention terhadap pembelian 
melalui price fairness dan trust. Diharapkan pada penelitian berikutnya dapat 
ditemukan faktor penentu selain price fairness dan trust. 
 
5.3.  Saran 
Saran yang dapat peneliti berikan berdasarkan keterbatasan dan hasil yang 
diperoleh dalam penelitian ini adalah sebagi berikut : 
1. Penelitian ini sebaiknya dilakukan dengan jumlah responden yang lebih 
banyak dengan karakteristik yang bervariasi guna meningkatkan generalisasi 
dan keanekaragam pada hasil penelitian. 
2. Penelitian ini hendaknya dilakukan di beberapa kota, bukan hanya berpusat 
pada satu kota tertentu sehingga memberikan hasil yang lebih menyeluruh dan 
meningkatkan validitas dan generalisasi. 
3. Penelitian selanjutnya menggunakan obyek penelitian kategori produk yang 
berbeda.  
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Lampiran 1 
Kuesioner Penelitian 
  
KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH PRICE FAIRNESS DAN TRUST TERHADAP PURCHASE INTENTION 
STUDI PADA KONSUMEN JAMU HERBAL  
TOLAK ANGINDI KOTA PURWODADI 
 
Assalamua’alaikum Wr Wb 
Saya Tyas Widya Pangestika mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Surakarta saat ini sedang melalukan penelitian untuk skripsi 
saya yang berjudul “PENGARUH PRICE FAIRNESS  DAN TRUST  TERHADAP 
PURCHASE INTENTION”. Segala informasi yang diberikan dalam kuisioner ini hanya 
untuk kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, saya 
meminta kesediaan saudara/i untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk mengisi kuisioner 
ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan partisipasi, saya mengucapkan terima kasih. 
Wassalamualaikum Wr. Wb 
Surakarta,05 September 2017 
Hormat saya,  
 
 
Tyas Widya Pangestika 
132211090 
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Nama              :                                                                                                           
 
Jenis Kelamin: Laki-laki / Perempuan                                                    (coret yang tidak 
perlu) 
Umur : 
a. 25 - 35 Tahun 
b. 36 - 45 Tahun 
c. 46 - 55 Tahun 
d. > 55 Tahun                                                                                 (lingkari  yang sesuai) 
 
A. Petunjuk Pengisian Kuesioner  
- Pilihlah salah satu jawaban yang paling sesuai dengan persepsi Anda dengan 
memberi tanda cek (√) pada kolom yang sesuai. 
- Isilah semua nomor dalam kuesioner ini dan mohon jangan ada yang terlewatkan. 
- Keterangan kuisioner : 
1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 
2 = Tidak Setuju (TS) 
3 = Netral (N) 
4 = Setuju (S) 
5 = Sangat Setuju (SS) 
 
No.  Price Fairness (Keadilan Harga) (X1) STS TS N S SS 
1.  Harga yang ditawarkan sesuai dengan 
kualitas produk jamu herbal Tolak Angin  
 
     
2.  Harga yang wajar adalah harga yang dapat 
diterima oleh konsumen produk jamu herbal 
Tolak Angin 
 
     
3.  Harga yang murah belum tentu membuat 
konsumen tidak puas dengan produk jamu 
herbal Tolak Angin 
     
4.  Harga murah tetapi mampu memenuhi 
keinginan dan kebutuhan konsumen yang 
dapat membuat konsumen jamu herbal 
Tolak Angin merasa puas 
     
 
 
 
61 
 
 
No.  Trust (Kepercayaan) (X2) STS TS N S SS 
1.  Saya merasa kualitas jamu herbal Tolak 
Angin di kota Purwodadi memiliki kualitas 
yang baik sehingga menimbulkan rasa 
percaya terhadap jamu herbal 
 
     
2.  Saya merasa jamu herbal  Tolak Angin di 
kota Purwodadi  ini dapat diandalkan karena 
selain harga murah banyak juga khasiatnya  
 
     
3.  Saya yakin produk jamu herbal Tolak Angin 
dapat diandalkan karena mampu 
menghasilkan jamu herbal yang alami dan 
berkhasiat 
     
 
No.  Purchase Intention (Niat Beli) (Y) STS TS N S SS 
1.  Saya akan mempertimbangkan pembelian 
jamu herbal Tolak Angin di kota Purwodadi 
yang akan saya beli 
 
     
2.  Saya merekomendasikan jamu herbal Tolak 
Angin di kota Purwodadi untuk orang lain 
     
3.  Saya berniat melakukan pembelian jamu 
herbal Tolak Angin di kota Purwodadi 
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Lampiran 2 
Data Responden  
 
No  Nama Gender Umur Kode P.F TRS P.I 
1 Farisa Adelia Perempuan 25 2 
16 14 12 
2 Sriyatun  Perempuan 40 2 
15 14 10 
3 Maryatun  Perempuan 40 2 
15 13 12 
4 Suparto  Laki-laki 55 1 
13 14 9 
5 Setyanto  Laki-laki 65 1 
12 8 9 
6 Parjono  Laki-laki 47 1 
11 14 9 
7 Yono Saefudin Laki-laki 35 1 
16 15 12 
8 Saefulah Ahmadi Laki-laki 46 1 
14 15 11 
9 Harnikah Perempuan 55 2 
15 15 10 
10 Nila Darti Perempuan 43 2 
16 12 12 
11 Kustiarani 
Handayani 
Perempuan 26 2 
16 10 11 
12 Ahmad Saeful Laki-laki 47 1 
17 11 12 
13 Candra Fikri Laki-laki 53 1 
14 15 10 
14 Widyastutik Perempuan 44 2 
16 12 11 
15 Hamdan 
Dermawan 
Laki-laki 46 1 
16 15 12 
16 Haris Sabandi Laki-laki 54 1 
13 12 9 
17 Supardi Laki-laki 26 1 
14 15 9 
18 Maemunah Asri Perempuan 28 2 
17 14 12 
19 Kenara Ayu Perempuan 30 2 
16 13 12 
20 Yoyon Husna Laki-laki 34 1 
16 13 11 
21 Retno Ayusari Perempuan 25 2 
18 12 13 
22 Kaisar Munir Laki-laki 47 1 
16 10 12 
23 Kanara Aisyah Perempuan 25 2 
16 12 12 
24 Narendra 
Nareswari 
Laki-laki 27 1 
14 9 9 
25 Lola Reswara Perempuan 38 2 
17 9 13 
26 Nurul Huda Laki-laki 48 1 
15 9 11 
27 Adia Iksanu Rifqi Laki-laki 57 1 
16 12 13 
28 Muhammad 
Sa’roni 
Laki-laki 28 1 
16 11 13 
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29 Isnan Rosyid Laki-laki 28 1 
14 10 11 
30 Kurnia Putri Perempuan 32 2 
15 12 12 
31 Cahya Nurani Perempuan 34 2 
13 10 9 
32 Nisaul Khoiriyah Perempuan 25 2 
14 12 11 
33 Eka Aprilla Perempuan 25 2 
17 9 15 
34 Ela Apriliani Perempuan 26 2 
14 9 9 
35 Nano Juliano Laki-laki 45 1 
14 9 11 
36 Dewa Saputra Laki-laki 43 1 
18 12 14 
37 Sendy Auliani Perempuan  46 2 
19 11 14 
38 Prapta Husain Laki-laki 44 1 
18 10 13 
39 Minarti Perempuan 53 2 
16 12 14 
40 Adiwansa Dewan  Laki-laki 39 1 
13 11 8 
41 Ndaru 
Firmansyah 
Laki-laki 38 1 
18 12 14 
42 Hadi Pranoto Laki-laki 30 1 
18 10 15 
43 Mardiansyah Laki-laki 32 1 
20 11 15 
44 Teuku Risky Laki-laki 35 1 
17 12 15 
45 Mardyansyah  Laki-laki 36 1 
16 9 12 
46 Maulana Asrory Laki-laki 43 1 
14 9 10 
47 Gilang 
Ardiansyah 
Laki-laki 46 1 
14 12 11 
48 Ibrahim Laki-laki 34 1 
19 12 15 
49 Dikky Saputra Laki-laki 43 1 
17 11 12 
50 Sriyatun Perempuan  54 2 
17 13 14 
51 Faisal Nurudin Laki-laki 32 1 
15 12 14 
52 Ikmal Putra Laki-laki 34 1 
19 12 14 
53 Nurman Hanandy Laki-laki 54 1 
19 9 14 
54 Afendy  Laki-laki 32 1 
17 13 13 
55 Gilang Maulana Laki-laki 37 1 
16 11 14 
56 Joko Kurniawan Laki-laki 39 1 
20 13 8 
57 Teguh Setyo Laki-laki 30 1 
17 13 14 
58 Adji Saka Laki-laki 36 1 
17 11 15 
59 Kurniawan 
Saputra 
Laki-laki 55 1 
17 12 15 
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60 Hendra Baskoro Laki-laki 58 1 
20 9 15 
61 Yuliana Fatimah Perempuan 47 2 
18 11 12 
63 Muhammad 
Saeful 
Laki-laki 35 1 
19 15 10 
63 Aji Narendra Laki-laki 43 1 
19 9 11 
64 Huda Jelani Laki-laki 56 1 
20 11 15 
65 Suparmin Laki-laki 34 1 
19 14 12 
66 Suparlan Laki-laki 26 1 
19 14 15 
67 Mahesa  Laki-laki 28 1 
17 13 12 
68 Indra Putra Laki-laki 29 1 
18 14 15 
69 Jaelani 
Syamsudin 
Laki-laki 45 1 
12 8 14 
70 Julianto Laki-laki 63 1 
19 14 13 
71 Yulianto Laki-laki 25 1 
20 15 13 
72 Bayu Setyawan Laki-laki 30 1 
19 15 12 
73 Lana Murdin Laki 40 1 
20 15 10 
74 Indiah Puji Perempuan 43 2 
17 12 12 
75 Bayu Mei Laki-laki 45 1 
15 10 9 
76 Ahmad Zubaedi Laki-laki 26 1 
15 11 9 
77 Ahmad Khomar Laki-laki 28 1 
20 15 9 
78 Dyansyah Laki-laki 29 1 
17 12 12 
79 Teguh M Laki-laki 35 1 
20 15 11 
80 Fays M. T Laki-laki 38 1 
17 12 10 
81 Fajar S. Laki-laki 29 1 
19 15 12 
82 Agus F. Laki-laki 43 1 
19 14 11 
83 Akmal H. M Laki-laki 46 1 
17 13 12 
84 Syamsudin J. Laki-laki 38 1 
18 13 10 
85 Jaka Pribadi Laki-laki 37 1 
19 15 11 
86 Kenan Adi S. Laki-laki 46 1 
16 12 12 
87 Adnan Zidni Laki-laki 43 1 
17 12 9 
88 Topa Z Laki-laki 42 1 
16 12 9 
89 Luhur C. G. Laki-laki 48 1 
19 15 12 
90 Jati  Laki-laki 49 1 
18 13 12 
91 Wawan Setyawan Laki-laki 50 1 
19 14 11 
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92 Rudi Gumilar Laki-laki 51 1 
19 15 13 
93 Redy Ansory Laki-laki  64 1 
19 15 14 
94 Rendy Asrori Perempuan  43 2 
15 14 13 
95 Reby Grendira Laki-laki 58 1 
13 14 14 
96 Irul M. Laki-laki 43 1 
13 13 12 
97 Mastur Laki-laki 36 1 
18 14 13 
98 Khoirul Munawar Laki-laki 46 1 
14 8 14 
99 Munawar Laki-laki 38 1 
18 14 15 
100 Nandang Huda Laki-laki 26 1 
15 14 14 
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Lampiran 3 
Hasil Data Responden 
 
Gender 
 
Frequency Percent 
Valid 
Percent Cumulative Percent 
Valid  2 50,0 50,0 50,0 
Laki-laki 1 25,0 25,0 75,0 
Perempuan 1 25,0 25,0 100,0 
Total 4 100,0 100,0  
 
 
 
Umur 
 
Frequency Percent 
Valid 
Percent Cumulative Percent 
Valid >55 1 25,0 25,0 25,0 
25-35 1 25,0 25,0 50,0 
36-45 1 25,0 25,0 75,0 
46-55 1 25,0 25,0 100,0 
Total 4 100,0 100,0  
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Lampiran 4 
 
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
1. Price Fairness (Kewajaran Harga) 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Price Fairness 
1 
12,45 2,513 ,502 ,352 
Price Fairness 
2 
12,57 2,530 ,588 ,292 
Price Fairness 
3 
12,46 2,574 ,508 ,352 
Price Fairness 
4 
12,38 4,036 -,066 ,793 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
,563 4 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Price Fairness 
1 
8,21 1,966 ,594 ,765 
Price Fairness 
2 
8,33 2,021 ,670 ,685 
Price Fairness 
3 
8,22 1,951 ,646 ,707 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
,793 3 
 
68 
 
 
 
 
2. Trust (Kepercayaan) 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Trust 1 8,12 1,985 ,630 ,790 
Trust 2 8,23 2,078 ,685 ,733 
Trust 3 8,15 1,947 ,694 ,721 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
,816 3 
 
3. Purchase Intention (Niat Beli) 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean 
if Item 
Deleted 
Scale 
Variance if 
Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Purchase Intention 
1 
7,93 1,844 ,550 ,791 
Purchase Intention 
2 
8,08 1,913 ,653 ,674 
Purchase Intention 
3 
7,99 1,828 ,670 ,653 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of 
Items 
,783 3 
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Lampiran 5 
 
Uji Asumsi Klasik 
 
1. Uji Multikolinearitas 
 
 
Coefficients
a 
 
2. Uji heteroskedastisitas  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7,774 1,550  5,016 ,000 
Price Fairness ,388 ,085 ,436 4,552 ,000 
Trust  ,181 ,092 ,189 1,971 ,002 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.690 .932  1.813 .073 
Price Fairness .011 .051 .022 .212 .832 
Trust  .039 .055 .074 .701 .585 
a. Dependent Variable: Abs 
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3. Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
PURCHASE 
INTENTION  
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,76044404 
Most Extreme Differences Absolute ,059 
Positive ,045 
Negative -,059 
Kolmogorov-Smirnov Z ,590 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,877 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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Lampiran 6 
Hasil Aanlisis Regresi Berganda 
 
Model Summary
b
 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square Std. Error of the Estimate 
1 ,424
a
 ,180 ,163 1,779 
a. Predictors: (Constant), Trust , Price Fairness 
b. Dependent Variable: Purchase Intention  
 
 
 
ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 67,183 2 33,591 10,620 ,000
a
 
Residual 306,817 97 3,163   
Total 374,000 99    
a. Predictors: (Constant), Trust , Price Fairness 
b. Dependent Variable: Purchase Intention  
 
 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7,774 1,550  5,016 ,000 
Price Fairness ,388 ,085 ,436 4,552 ,000 
Trust  ,181 ,092 ,189 1,971 ,002 
a. Dependent Variable: Purchase Intention  
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Lampiran 7 
Uji Ketepatan Model 
 
 
ANOVA
b
 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 67,183 2 33,591 10,620 ,000
a
 
Residual 306,817 97 3,163   
Total 374,000 99    
a. Predictors: (Constant), Trust , Price Fairness 
b. Dependent Variable: Purchase Intention  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
73 
 
 
Lampiran 8 
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